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Abstract 
Although invitations are one of most important communicative acts—especially in contact 
situations—there are only a few previous studies undertaken in the field of teaching Japanese as 
a second language. This paper aims to examine communicative acts of invitations by a learner of 
Japanese (F) to a native speaker of Japanese (J). I classify communicative acts of invitations into 
3 parts (introduction, invitation, closing) and then analyze what kinds of discourse appear in 
each part. Finally, on the basis of the evaluations given by native Japanese speakers, I examine 
the differences of discourse behaviors in the invitation-related discourse of non-native speakers. 
 
1. 研究目的 
「勧誘」は，相手の利益になると考えたことを提案するものであるが，実際に相手がそれをどう感受す
るかわからないという点で，相手への気遣いも必要となり，大変複雑で習得困難なインターアクションの
１つであると考えられる．しかし，相手との親密さを深める上で避けられない重要なものであろう． 
本研究では，日本語学習者が勧誘者，日本語母語話者が被勧誘者である相手言語接触場面にお
いて，日本語学習者が実際にどのように勧誘を開始し，どのような勧誘表現を用い，どのように勧誘を
終了させているのか，という勧誘の 3 段階の流れに沿って，勧誘者の意識も踏まえながら分析を行い，
必要に応じて日本語学習者の日本語レベルごとに比較する．また被勧誘者としての日本語母語話者
は，その勧誘をどのように受け取り解釈するのか，ということにも注目する． 
  
2. 先行研究 
2.1 接触場面 
 接触場面という概念は，ネウストプニーが文化間の場面での出来事は，文化内の場面での出来事と
本質的に異なることを指摘したことに端を発している．具体的には，異なる言語・文化背景を持つ参加
者が少なくとも 1 名は含まれているインターアクション場面で，内的場面(母語場面)とは異なる特徴を
持つ(ネウストプニー 1981)と定義されている．その後ファン(1998)は，人と人が接触する場面を①母語
場面，②相手言語接触場面，③第三者言語接触場面の 3 つに分類した．そして本研究で採用した場
面である②の相手言語接触場面においては，「母語話者の規範が基底規範」となり，「母語話者が言
語ホスト，非母語話者が言語ゲストという役割」を持ち，「母語話者が相互理解を確立する責任を当然
だと思う」場面であると述べている． 
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2.2 言語管理理論 
言語管理理論はもともと言語政策研究の一部として言語および社会言語的な様相の研究から生み
出されたものである．本研究では分析の際に，ネウストプニー(1995)の言語管理理論を用いて分析を
行う．言語管理の理論には，ミクロプロセス(個々の談話)の重視，言語管理のプロセスに一定の普遍的
な段階がある，という特徴があり，後者については，以下の管理プロセスを辿るとされる． 
  本調査では，以上のようなネウストプニー(1995)の言語管理プロセスを用いて，フェアブラザー
(2000)のインターアクション管理モデルも活用し，日本語学習者・日本語母語話者双方にインタビュー
を行うことによって，彼らがどのような「規範」を持ち，何を「逸脱」だと考え「留意」し，どのような「評価」
をしているのか，という 3 段階を中心に分析していく． 
 
2.3 勧誘行動 
国立国語研究所(1994)は「勧誘」の定義として，「自分が行う行為をいっしょに行うよう求める談話．
勧めの一種と考えることができ，勧めと同様のさまざまなやりとりが含まれうる」とした．その上で，勧誘
の談話例として以下の流れを紹介している． 
  
 
その他の勧誘の定義として，姫野(1998)，金(2004)，武田(2006)等の定義があるが，本調査におい
て対象とする勧誘には，「勧誘者の発表を見に来るように誘う」ものと，「勧誘者の友人が行う発表を一
緒に見に行くように誘う」もの，そして「自由テーマで食事などに勧誘するもの」の 3 種類があり，これら
はすべて「勧誘」であると考えられる．よって本調査では，勧誘の定義を上記の先行研究を参考にして
「自分は良いと考えていることに対する相手の参加を促し，同じ体験を共有しようとする行為」とする． 
そして，勧誘談話の構造としては，筒井(2002)，鈴木(2003)，武田(2006)の考察がある．筒井(2002)
は，「勧誘」と「相談」から成り立つとしている．また，鈴木(2003)は勧誘の談話を「発話(勧誘者が被勧
誘者に一緒にある行為を行うように働きかける)」・「談話(被勧誘者への働きかけ・合意形成を行う相互
交渉の過程)」・「言語行動(勧誘された行動が実行可能な状態に至ること)」の 3 レベルの流れを提案し
た．そして武田(2006)は上記 2 名の分析をもとに，母語話者の認識，やりとりされている内容から次の
通り 3 部分に分けている． 
「事情の説明」→「勧誘」→(事情の説明)→「要求への了解／要求への拒絶」→(受諾の要求) 
1 規範からの逸脱がある, 2 逸脱が留意される,3 留意された逸脱が肯定的／否定的に評価される,
4 評価された逸脱(問題)の調整のための手続きが選ばれる,5 その手続きが実施される 
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本研究では，以上のような構造を参考にしつつ，日本語学習者の視点に立って①導入部，②勧誘
部，③終了部という 3 構造を提案し(後章 4.1 参照)，それに基づいて分析を行うものとする．  
一方，その他「勧誘表現」に関する研究としては，言語比較を行った劉(1984)，姫野(1991)，金
(2004)，「勧誘」発話と具体的な状況との関連を考察した鈴木(2003)，はたらきかけを表す「シナイカ」
の分析で「勧誘」にも言及した齋(2001)，待遇表現としての「誘い」を研究した川口ら(2002)がある． 
 実際の談話を用いた分析は少なく，代表例としてはザトラウスキー(1993)が挙げられる．ザトラウスキ
ーは勧誘の際に被勧誘者が断りやすくするための発話を「気配り発話」とし，日本語の勧誘談話に特
徴的なストラテジーとして紹介した．そして「気配り発話」の背景にある被勧誘者を優先するストラテジ
ー，すなわち「聞き手優先主義」は，日本語の談話の構成を論じる上で重要なポイントである，としてい
る．日本語学習者の勧誘について分析した先行研究も数少ないが，その中で長谷川(2002)は，日本
語母語話者同士の談話例と，日本語学習者と日本語母語話者の談話例とを比較しながら，日本語学
習者の発話における質的な特徴を明らかにしようと試みた．その他にも，英語母語話者と中国語母語
話者(共に初級)における日本語での「誘い」の点火ストラテジーについて，点火のシグナルのタイプや
両者の比較を行ったファン(1997)，勧誘相手による誘い表現の展開と表現形式の使い分けについて，
ロールプレイによる談話を分析した高澤(2004)，日本語母語話者側が勧誘者である勧誘表現の談話
レベルでの分析を試みている武田(2006)が見られた． 
 以上のように，日本語学習者の勧誘表現について談話レベルで考察を行った研究は数少ないなが
らも存在するが，使用意識を分析したものは武田(2006)しか見られなかった．本研究では，調査対象
者双方が談話中にどのような意図で会話を進め，相手の発話に対してどのように感じたのかを調べる
ことによって，コミュニケーション上の問題が生じた場合の原因を明らかにするため，調査対象者双方
の意識もインタビュー等で採取し，分析に反映していく． 
 
3. 調査概要と調査方法 
本研究ではできるだけ自然な談話採取を目指したため，日本語学習者には会話の中で日本人を誘
うように依頼し，日本語母語話者には勧誘であることは知らせず，単に日本語学習者との会話をして
もらうようにお願いした．「勧誘」のテーマとしては①自分の研究発表を見に来るように誘う，②友人の
留学生の研究発表を一緒に見に行くように誘う，③自由テーマで食事などに誘う，という 3 つの中から
第Ⅰフレーム(誘い部): 
誘いの開始から内容の伝達までで，勧誘者による「来てください」等の発話を含む．勧誘者主
導で談話が進行する． 
 第Ⅱフレーム(誘い応答部): 
被勧誘者による積極的な発話から勧誘の結果が判明し，勧誘者が了承するところまで．内容
的にコンサートの日時や場所など誘いに直接的に関わる部分はここに含まれる．承諾・保留談話
の場合は，被勧誘者が実行できるように勧誘者は説明も行う． 
 第Ⅲフレーム(勧誘談話終了部): 
勧誘の談話を終了させる部分で，断り談話では次回の誘いや残念であることの表明，承諾談
話では感謝などが現れる． 
第Ⅱフレームの最後に沈黙がなければ勧誘者により開始される． 
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留学生の立場も踏まえた上で選んでもらった． 
「勧誘」はある程度の関係が築かれていなければ発生しにくいものと考えられるため，両者の関係
は友人関係とし，日本語学習者が勧誘者，日本語母語話者が被勧誘者である相手言語接触場面の
会話を 9 組，それぞれ約 15 分ずつ VTR と IC レコーダーを用いて録画・録音(2008 年 6 月～7 月)し
た．また，本調査では文法問題よりも社会言語・社会文化的な問題に注目したため，日本語学習者の
レベルは中～上級の学習者を対象とし，性別・出身国については特に指定しなかった． 
実際の談話採取後，調査者が談話すべてについて文字化を行った上で，1 週間以内に調査対象
者に個別にフォローアップ・インタビュー(ファン 2002，以下 FUI)を行った． 
以下の表 1 に調査対象となった日本語学習者，表 2 に日本語母語話者の属性等(調査当時)を
示す． 
 
表 1: 日本語学習者の背景 
NO 
性
別 
出身国 
日本語 
レベル 
日本語学習歴 
滞日 
期間 
年齢 身分 
F1 女 インドネシア 中級 3 5 年 8 ヶ月 20 半 日研生 
F2 男 ドイツ 中級 3 4 年半 8 ヶ月 20 前 短期留学生 
F3 女 中国 中級 3 
７年(勉強していない
3 年間は不含) 
8 ヶ月 20 前 短期留学生 
F4 女 中国 上級 2 4 年 8 ヶ月 20 前 日研生 
F5 女 韓国 上級 2 2 年 8 ヶ月 20 前 短期留学生 
F6 男 ドイツ 中級 1 3 年 10 ヶ月 30 前 短期留学生 
F7 男 台湾 中級 4 4 年 10 ヶ月 20 半 短期留学生 
F8 女 韓国 上級 6 年 3 年 20 半 修士 2 年 
F9 女 中国 上級 2 年 1 年半 20 前 学部 1 年 
※ 「日研生」:「日本語・日本文化研修生」．大学で日本研究を専攻し，将来にわたって日本研究を続ける意志のある
学部学生． 
※ 「短期留学生」: 学部交換留学生．協定校の学部学生が日本語能力を高めつつ，日本について学び理解を深めるこ
とが目的． 
※ 日本語レベルの表記は，データ採取時の日本語学習者の所属日本語クラス名を記載した．中級は 1～4，上級は 1
～2 までのクラスがあり，数が増すにつれレベルが高くなっている．なお F8・F9 はそれぞれ大院生・学部生のた
め，レベル名のみ記載． 
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表 2: 日本語母語話者の背景 
NO. 性別 年齢 学年 Ｆとの関係 F との接触 
留学生との 
接触の多寡 
J1 女 20 前 学部 2 年 チューター(個人) 週 2 回 普通 
J2 男 20 半 修士 2 年 チューター(個人) 週 1 回 多い 
J3 女 20 前 学部 2 年 友人 週 3 回 多い 
J4 女 20 半 修士 2 年 チューター(支援室) 週 1 回 多い 
J5 女 20 前 学部 3 年 チューター(個人) 週 1 回 普通 
J6 女 20 前 学部 2 年 チューター(個人) 週 1 回 多い 
J7 男 20 前 学部 2 年 チューター(個人) 週 2 回 普通 
J8 男 20 半 修士 2 年 友人 週 3 回 多い 
J9 女 20 前 学部 2 年 チューター(個人) 週 2 回 普通 
 
4. 分析の枠組み 
4.1 勧誘談話の構造 
勧誘談話の構造に関しては，筒井(2002)，鈴木(2003)，武田(2006)の分類が見られた．以上の先行
研究では，主に勧誘部と応答部に分けて勧誘者と被勧誘者双方の視点に立って研究しているものが
多いこと，また勧誘に入る前の段階について詳しく分析した研究をしたものは少ないことがわかる．しか
し，本調査では日本語学習者の視点から勧誘構造を分析したいと考え，また導入部に関しても重要性
を感じたため，主に武田(2003)の構造を参考に①導入部，②勧誘部，③終了部，の 3 構造を提案する．
以下にその詳細を示す． 
 
 
 
4.2 レベルごとの分析 
 第 4 章では，調査対象者である 9 名の日本語学習者を中級 5 人と上級 4 人とに分け，日本語レベ
ルによって勧誘談話行動に差異が現れるかを考察する．ここでいうレベルとは，短期留学生の場合は
所属クラスのレベルを参考にし，その他学部生，院生は日本語能力検定 1 級を所有しているか否かで
分類している．上記 4.1 で提案した勧誘の 3 構造(①導入部，②勧誘部，③終了部)に従って，それぞ
れの部分でどのような表現がどのような意識で用いられているかを観察し，それに対する日本語母語
①導入部: 
   勧誘に関する話題の開始から，勧誘者による「行きませんか」等の直接的な勧誘発話の前まで 
の発話．主に勧誘者によって勧誘に関する説明，被勧誘者への都合伺いなどが行われる． 
②勧誘部: 
   勧誘者による直接的な勧誘表現の部分．それによって，実際に被勧誘者に勧誘である事を知ら
せ，被勧誘者の応答が求められる箇所．ザトラウスキー(1993)の「共同行為要求」にあたる． 
③終了部: 
   ②の勧誘者の勧誘に対する被勧誘者の応答から，勧誘の話題が終了するまでの部分．被勧誘
者の応答により内容は異なる．勧誘者・被勧誘者双方によって内容・都合確認などが行われる． 
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話者の評価を併せて考察する． 
 
4.3 文字化の方法 
 収集した会話データは，すべて文字化を行った．意味がわかりやすいように，基本的に漢字仮名交
じりで表記し，以下のような文字化規則に従った．調査では VTR と IC レコーダーを用いたが，主に IC
レコーダーで採取した録音から文字化を行い，VTR から非言語行動を付け加えた．以下に本研究で
用いた文字化規則を示す． 
 
？ 上昇イントネーションに基づく疑問 
｛xxx｝ 不明箇所 
(//○○:) 重なり箇所(//の後に発話者表記) 
( ) 非言語行動 (笑い，うなずきなど) 
＃ 沈黙(＃１つで１秒) 
― 長音 
，  一瞬のポーズ(息継ぎなど) 
ＸＸ[ ]  名称(サークル名，人名など) 
[ ]内で名称の説明 
※年月日などの数字入りの箇所，長音の前の語句などは一部平仮名表記． 
 
5. 勧誘談話の構造分析 
 ここでは，4.1 で示した勧誘談話の構造に従って勧誘談話を①導入部，②勧誘部，③終了部の 3 構
造に分類した上で，その構造ごとにどのようなバリエーションが見られ，それぞれが勧誘談話の中でど
のような役割を担っているのかを分析していく．また現れるバリエーションの頻度や日本語学習者のレ
ベルによる差異についても言及する． 
 
5.1 導入部 
 導入部とは，勧誘に関する話題が開始されてから，直接的な勧誘に入る前までの発話部分を指す．
ここでは，導入部でどのような種類の発話がなされていたかを検討していく． 
 導入部では，以下のような内容の発話が見られた． 
 
①勧誘内容の周辺情報の伝達 
ここでいう周辺情報とは，勧誘内容に入る前に，勧誘内容の説明へ入りやすくするための前段階の
情報のことである． 
【例 1】 F5:この前 XX さんと会ったのねー  
②勧誘内容の説明 
  【例 2】 F1: 7 月 3 日ぐらいは，(//J1:うん)あのあたし特別研究という授業で発表，が，あるんですけど  
③勧誘内容の質問・確認 
  【例 3】 F1:なんかあのー，XX？XX？XX というとこに，あの行きたいけど，知っている？  
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④勧誘の理由述べ 
  【例 4】 F3:私，英語がー全然,できない，から自分で勉強することが，ちょっと難しい  
⑤日付伝達 
  【例 5】 F4:それでー，発表会はー，あー7 月，の，にじゅうよっか？になります  
⑥相手の予定伺い 
  【例 6】 F6:最近何をしますか？いつも，忙しいですかー？  
 
 日本語学習者ごとに用いた導入法を表にすると以下の通りになる． 
 
表 3: 導入部のバリエーション 
  周辺情報 内容説明 質問・確認 理由述べ 日付伝達 予定伺い 計 
F1 
(中級) 
①   ○     ○   2 
②     ○       1 
F2(中級)   ○         1 
F3(中級)       ○     1 
F4(上級)   ○     ○   2 
F5(上級) ○ ○     ○   3 
F6(中級)       ○   ○ 2 
F7(中級)   ○       ○ 2 
F8(上級)   ○       ○ 2 
F9(上級) ○           1 
計 2 例 6 例 1 例 2 例 3 例 3 例 17 
※F1 は談話の中で勧誘が 2 つ出てきたため，①②に分けて分類している． 
 
 まず，導入部はすべての日本語学習者に現れていることがわかる．日本語学習者はみないきなり勧
誘部から入るわけではなく，意識して前置きの段階である導入部を経てから勧誘談話に入っている． 
表 3 を縦に見ていくと，導入部でどのような発話が多く用いられているのかが明らかだろう．一番多
いのが「勧誘内容の説明」であるが，これは勧誘話題の内容によるものといえそうだ．なぜならば，日本
語学習者の中で「勧誘内容の説明」を行っている F1，F2，F4，F5 の 4 名はみな「自分あるいは友人の
研究発表会に J を誘う」という勧誘を行っており，逆にその内容の勧誘の場合，勧誘部で「勧誘内容の
説明」をしなかった日本語学習者はいないといえる．よって，本研究では「研究発表会」に勧誘する人
が多かったために相対的に「勧誘内容の説明」を行う人も多くなっており，一概にそれが多く導入部で
用いられる発話であるとはいえない． 
 また，導入部で見られた 6 種類の発話はグループ分けができ，「勧誘内容の周辺情報の伝達」，「勧
誘内容の説明」，「勧誘内容の質問・確認」，「勧誘の理由述べ」は，そのうち 1 つでも導入部に含まれ
ていればスムーズな勧誘が成り立つということが表 3 から窺える．しかし，「勧誘内容の周辺情報の伝
達」と「勧誘内容の質問・確認」を単独で行っていた学習者 F1・F9 の勧誘は，日本語母語話者には少
し違和感があるものだったようである．一方で，「日付伝達」と「相手の予定伺い」は付属的なものといえ
そうだ．すでに日付が決定している「研究発表会」の勧誘には 3 名がその日付を伝達していた．「相手
多文化接触場面の言語行動と言語管理 
 94
の予定伺い」は，日本語学習者が相手の日本語母語話者について「忙しい」と感じているほど予定を
気にしていることがわかった． 
 次に表 3 を横に見ていくと，日本語学習者が導入部でどれだけの内容の発話をしているかがわかる．
これを見ると，F9 は例外だが上級学習者ほど導入部で多くの発話を用い，日本語母語話者に勧誘で
あることを示唆させ，その後の勧誘部に移行しやすいようにしていることがわかる．しかし，F4 の導入部
は少し説明が詳しすぎたため，勧誘部に入った際に少し唐突すぎたという J4 からの報告もあり，導入
部で用いるバリエーションの数が多かったり，事前説明が詳しかったりすることが，必ずしもスムーズな
勧誘部への移行につながるとはいえないと考えられる．一方で，F2，F3 は，導入部での発話が少ない
ために日本語学習者に勧誘であることが伝わらなかったり，相手に「依頼」であると捉えられてしまった
りと，多少なりとも問題が生じていることがわかる．こうしたレベルの違いによって現れた差異に関しては，
次章で詳しく考察する． 
 このように導入部は，勧誘の談話において被勧誘者に勧誘を予想させ，その後の勧誘に移行しやす
くする役目を担っていると考えられ，勧誘の談話において重要な構造の一部であるといえよう．そのよう
な導入部をより効果的なものにするためには，使用するバリエーションの数・組み合わせや説明の詳し
さの程度などにも注意が必要だと考えられる． 
 
5.2 勧誘部 
 勧誘談話における勧誘部とは，ザトラウスキー(1993)が「共同行為要求」として分類した発話を言い
替えたものである．つまり，実際に談話相手に勧誘であることを知らせ，承諾あるいは断りの返答を得
る為に発せられる勧誘者による発話である．この部分に関しては，長谷川(2002)は，勧誘表現のバリエ
ーションとして，以下のような分類を行っている． 
 
A.相手の意向を尋ねる 
 a.相手の意向を直接的に尋ねる 
 b.相手の意向を間接的に尋ねる 
B.自分の意向を述べる 
 a.勧誘を意向形などで直接的に述べる 
 b.勧誘が断られた後で将来的な誘いを述べる 
 
本研究では，上記に示した長谷川(2002)の分類にしたがって採取したデータを振り分け，分析を行う．
しかし，上記の B の「b.勧誘が断られた後で将来的な誘いを述べる」は，本研究の勧誘談話の構造で
は「終了部」にあたるため，今回の振り分けでは用いないものとする． 
 
本調査で現れた勧誘部のバリエーションをまとめた表を次の表 4 に示す． 
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表 4: 勧誘部のバリエーション 
  相手の意向を尋ねる 自分の意見を述べる 
その他 
  直接的 間接的 直接的 
F1(中級) 
①行ける？ 
②一緒に行かない？
できれば 
      
F2(中級)     
まぁできるだけ， 
行こっか 
  
F3(中級)       勧誘の中断 
F4(上級) あいてますか？       
F5(上級)   
もし時間があれば， 
一緒に行ったら，どうかと思って
    
F6(中級)     一緒に食べましょう   
F7(中級)     
一緒にご飯作りましょうか 
大丈夫ですか？ 
  
F8(上級)       勧誘者の交代 
F9(上級) 来ない？       
計 4 例 1 例 3 例 2 例 
※F1 は会話中に 2 回の勧誘が現れたため，①・②として示した． 
   
 表 4 を見ると，例の数としては相手の意向を尋ねることも自分の意見を述べることもほぼ同数見られ
た．しかし，これはザトラウスキー(1993)が指摘した「日本語母語話者は共同行為要求の際に，間接的
に相手の意向を伺うことが多い」という記述と比較すると，違いがあることがわかるだろう．実際に，日本
語母語話者による勧誘ではあまり見られない「自分の意見を直接的に述べる」勧誘表現を使用した中
級日本語学習者(F2・F6・F7)は，相手に勧誘であることが伝わらなかったり，日本語母語話者に否定
的評価を受けたり，というようにコミュニケーション上の問題が起きていた．彼らは中級レベルであるた
めに，勧誘表現のバリエーションの理解不足が示唆される．一方の上級学習者は，相手の意向を尋ね
る表現を用いており，F5 は日本語母語話者からも肯定的評価があったことから，日本語母語話者も日
本人としての規範を用いて日本語学習者と勧誘のコミュニケーションを行っていることが窺える．このよ
うに相手のことを思いやるような表現が使われることによって，押し付けがましさが軽減していることがわ
かるだろう．「押し付けがましさの軽減」という点に関しては，配慮表現もその効果があると考えられるが，
F1・F2・F5・F7 はそれぞれ配慮表現が勧誘部に含まれていた．しかし，その中でも F2 や F7 は，相手に
配慮していることがうまく伝わっていない．原因として，その前の段階の内容がうまく相手に伝わってい
ないと，その配慮表現も効果が十分に発揮できなくなるということが考えられる．これは日本語学習者
の言語的知識の不足とも関わる問題であろう． 
 また今回は，長谷川(2002)の分類に当てはまらなかったものが 2 例生じた．まず F3 は，英語の得意
な J3 と一緒に英語を勉強しようと思い勧誘を行おうとしたが，J3 が途中で F3 の発話意図を読
み取り，遮って「教える」と発話したため，結果的には F3 は勧誘したのではなく依頼した形に
なったものである．2 例目として，F8 は導入部で「今週の週末とか，あいてる？」という発話や妹が
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来日していることを伝えることによって J8 と一緒に何かをしたいことをほのめかしている．それに対し J8
は「じゃどっか飯食い行く？」と発言し，逆に F8 を勧誘している例である．これら 2 例に関しては，両方
とも導入部で被勧誘者に勧誘であることが伝わり，談話の主導権が一時的に日本語母語話者に移っ
た例であるともいえる．このことから，必ずしも直接勧誘者が勧誘をしなくても，導入部で相手に意図が
伝われば勧誘談話が成り立つということがわかる． 
  
5.3 終了部 
 終了部とは，勧誘部が終わり，被勧誘者による応答から次の話題に移行するまでになされる談話部
分のことである．ここでは以下のような種類の発話がなされていた． 
 
①感情表出 
【例 7】 F3:うれしい，ありがとう  
②被勧誘者への配慮 
  【例 8】 F3:もし時間があれば  
③所・時間等の確認 
 
 
 
④(再度)勧誘内容の説明 
⑤勧誘内容の相談 
 
 
 
⑥再度勧誘 
  【例 14】 F2:まぁ，は発表するときは，まぁ何というの，見に行こっか？聞きに行こっかなんて  
⑦今後の予定提示 
  【例 15】 F5:私が家に帰ってー，確認してー，あとでメールするから  
⑧別の話題提示 
 勧誘の応答を受けた後で，すぐに別の話題に移る例が見られた． 
 
 
  
 
以上のような終了部の例を表にまとめると，次の表 5 の通りになる． 
 
【例 9】 F2:ででもただ 7 月，いつか ←勧誘者からの提出 
【例 10】 J1:何時からやるの？     ←被勧誘者からの要求 
【例 11】 F4:じぶんーの，好きなこと＃＃を論文にしたんですね＃なんかー，日本の(咳払い)さむらい
＃さむらいについてのは，ついて発表する人もいます 
【例 12】 F6:＃じゃあー＃＃何がいい    ←勧誘者からの切り出し 
【例 13】 J8:まくはりー，に飯食い行こーよ ←被勧誘者からの切り出し 
【例 16】 J1:考えとくね 
F1:うん＃あーダンスの基礎ってなん，なんのこと？ 
日本語学習者の勧誘談話行動(東條) 
97 
 
表 5: 終了部のバリエーション 
  
感情 
表出 
配慮 
時間・場所等の 
確認 
内容の
説明 
勧誘内容の 
相談 
再度 
勧誘 
今後の
予定 
別の 
話題 
計 
F から J から F から J から
F1 
①   ○   ○ ○           3 
②   ○               ○  2 
F2   ○ ○   ○     ○     4 
F3 ○ ○     ○   ○       4 
F4 ○ ○ ○ ○ ○           5 
F5       ○ ○       ○   3 
F6           ○   
○(配慮 
付属 
○   3 
F7         ○ ○     ○   3 
F8   ○   ○     ○       3 
F9         ○           1 
計 2 例 6 例 2 例 4 例 7 例 2 例 2 例 2 例 3 例 1 例 31 
 
まず表 5 を縦に見て検討していくと，終了部でどのような種類の発話がなされているかがわかる．そ
こから，終了部では「被勧誘者への配慮」と「(再度)勧誘内容の説明」が多く行われていることが窺える．
「勧誘内容の説明」に関しては，導入部のときと同様に勧誘内容の影響(「研究発表会」に誘う日本語
学習者が多かった)が考えられるが，一方で「被勧誘者への配慮」に関しては，日本語学習者の日本
語母語話者への気遣いが感じられた．どの日本語学習者も母国でのときよりも日本での方が配慮の度
合いは大きいと考えており，異文化に身を置く上での日本語母語話者に対する遠慮や距離感も感じら
れた．その配慮に関しては，多くの日本語母語話者は肯定的に捉えている一方で，F3 のように必要以
上に気遣いをした例では，日本語学習者は否定的評価をしていた(次章【例 18】参照)．このことから，
ただ単純に「配慮」を行えば良いということではなく，「配慮」にも程度を考える必要がありそうだ． 
また，「再度勧誘」「別の話題提示」に関しては，背景として相手の返答に対する不安が感じられた．
「再度勧誘」した F6 は，なかなか勧誘の内容詳細が決定せず「また連絡しましょう」と逃げており，「別の
話題提示」を行ったF1は，相手の返答が「拒否」だと考え，別の話題に移行することでごまかしている．
これらに対して日本語学習者からは「無理やりに感じた」などの否定的評価が下されている． 
次に表 5 を横に見て検討していく．終了部は，それほどレベルによって差異は見られなかった．それ
は，勧誘であることがわかった日本語母語話者と共に談話を形成していくため，あるときには日本語母
語話者が会話をリードし，わからないことを自分から日本語学習者に質問したり，勧誘内容を共に相談
したりする，などといったことが見られるためだと考えられる．つまり，導入部や勧誘部は勧誘者である
日本語学習者から話題を提示するなど談話の主導権を握る必要があるが，終了部では必要があれば
被勧誘者である日本語母語話者がホストに回ることも可能だということが明らかとなった．これは日本語
母語話者同士の勧誘談話でも現れる可能性があるが，勧誘者が日本語学習者であればより顕著な現
象なのではないか，と思われる． 
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6. レベル別に見た勧誘の管理 
今回採取した勧誘談話では，日本語学習者のレベル(中級，上級)によって①導入部，②勧誘部，
③終了部という各部分で表現方法や意識，そしてそれらに対する日本語母語話者の反応に差が見ら
れた．そのため，以下ではレベルごとに分けて各レベルの特徴を分析していく．その際言語管理理論
を用いて，日本語学習者・日本語母語話者双方の言語管理(主に規範からの逸脱・留意・評価)に関し
ても同時に考察する． 
 
6.1 中級日本語学習者の勧誘談話行動 
 本調査において，中級レベルの日本語学習者は F1，F2，F3，F6，F7 の 5 名である．ここで言う中級
とは，調査時に学習者が在籍していた日本語クラスのレベルに基づいている． 
 全体として中級日本語学習者は，勧誘談話行動の経験が少なく，そのために「どれが一番適した言
い方かわからない」といった報告が多く挙がった． 
 問題があった中級日本語学習者の談話例(【例 17】～【例 19】)を以下で紹介する． 
 
【例 17：勧誘であることが伝わらなかった例】 
F2 うん，ちょっと難しかった＃＃で＃＃7 月にはー，そういう授業に参加した人は？ 
J2 うん 
F2 自分が研究したことを発表する 
J2 うーん 
F2 何かー，おもしろいーなぁと思ってる＃から＃まぁできるだけ，行こっか 
J2 うん 
  
この例は，J2 に勧誘であることが伝わらなかった例である．F2 は「『行こっか』という表現で良いと思う
が，日本人も使うかどうかはわからない」と報告している．一方で J2 は，「F2 がそういう発表会に行くん
だ，という報告をしているのかと思った」と述べており，あまりにも直接的に自分の意見のみを述べてい
るため，相手にも誘っていることを理解されなかったのだと考えられる．また，この談話で F2 は焦ったよ
うに早口で発話しており，そのことも勧誘が成り立たなかった一因と思われる．それにも関わらず，F2 は
「自分の勧誘は相手に伝わった」と考えており，ここにコミュニケーション上の齟齬が生じていることがわ
かる． 
 
【例 18：過剰配慮のため否定的評価を受けた例】 
J3 教えたーい 
F3 
うん，なんかー英語はー，ででも XX ちゃん[J3 の名前]はー，私のチューターじゃなく
てー 
J3 あーいいよ教える 
F3 あーXX ちゃん[J3 がチューターをしている留学生の名前]，いつもーなんかどーいう 
J3 関係ない関係ない 
F3 めめ迷惑をかける？ 
J3 えー全然 
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F3 わたしーこのー 
J3 えーなんか決め，週 1 回とか決めてやる？ 
F3 あー週 2 回？ 
J3 うん 
F3 大丈夫ＸＸ[J3 の名前]？ 
J3 大丈夫だよ 
 
F3 は，J3 が「教えたーい」と勧誘承諾を行った後，J3 が自分のチューターでないことを気にし，J3 が
「いいよ」と言っているにも関わらず，それからも相手のことを気遣っている様子が窺える．F3 は FUI に
おいて「日本人は応答で『いや・だめ』と言わないから，勧誘する方も配慮しなくてはいけないと思う．相
手が断りにくい状況にしたくない」と述べており，ここから配慮すべきという接触規範を持っていることが
わかる．これに対して J3 は「そこまで遠慮しなくてもって感じだった」と軽い否定的な評価をしていた．
配慮はするか，しないかということだけではなく，その頻度に関しても注意しなくてはいけないということ
が示唆される． 
 
【例 19：勧誘表現が直接的すぎた例】 
F6 
あー，じゃあ私がー＃あー＃もうすぐドイツにー帰るー，ので＃その前，ちょっと，一緒
に食べましょう 
J6 ご飯？あー，いいですよー 
  
F6 は日本人を勧誘したのは今回が初めてだったそうで，「『一緒に～しょう』は一番便利だと思った
ので使った」と述べている．J6 は F6 の勧誘表現に対して，「『食べましょう』だとすごくストレートな印象が
ある．相手が一緒に行くのが前提になっていて，F6 はすごく行きたいのだと思った．なのでちょっと違
和感があった」と軽い否定的評価をしていた． 
 
上記の例を見ればわかるように，F2 のように勧誘であること自体がうまく相手に伝わらなかったり，F3
のように配慮のしすぎによって相手に否定的評価を受けたり，F6 のように勧誘表現が直接的すぎると
いったコミュニケーション上の問題が見られた．また，導入部での発話がうまく行えないため，それを勧
誘部・終了部まで引きずってしまい，コミュニケーションが円滑に行えなくなる，といった傾向も見られた．
つまり，一度どこかの部分で失敗してしまうと，それを立ち直らせることがなかなかできていないという問
題が考えられる．一方で，日本語母語話者の返答の曖昧さにも不安を感じているようであり，「日本人
は誘いにくいので誘わない」というように勧誘自体を諦めてしまうという状況も明らかになった． 
 
6.2 上級日本語学習者の勧誘談話行動 
 本調査における上級日本語学習者は F4・F5・F8・F9 の 4 名である．レベルに関しては，短期留学生
(F4・F5)は調査当時在籍している日本語クラスのレベルに従い，残り 2 名は日本語能力検定 1 級保持
者のため，上級レベルと認定している．  
 まず言えることは，上級日本語学習者は被勧誘者からの否定的評価はほとんど受けていないという
ことである．勧誘部では，長谷川(2002)の分類に従うと「相手の意向を尋ねる」という表現を活用してい
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る学習者が多く(以下の【例 20】参考)，直接的ではない柔らかな表現を選んでいることがわかる．また
｢大丈夫ですか｣などという配慮表現も適度に用いていることがわかった． 
 
【例 20: 上級学習者の勧誘部の例】 
F5 のがあるけど，もし時間があればー 
J5 うんうんうん 
F5 一緒に行ったら＃どうか，と思って 
 
上記【例 20】のように相手の意向を伺うような勧誘表現を用いた結果，被勧誘者側の日本語母語話
者も上級日本語学習者の勧誘に関して肯定的評価を下すことが多かった．また，F4 のように一度否定
的な評価を受けても，後で配慮などを行うことにより評価が緩和されて肯定的評価に変わる可能性が
あることも考えられる．以下に談話例を示す． 
 
【例 21: 否定的評価を受けた勧誘部の例】 
7 F4 それでー，発表会はー，あー7 月，の，にじゅうよっか？になります 
8 J4 にじゅうよっか 
9 F4 はい，あいてますか？ 
10 J4 にじゅうよっかですか？＃＃なにようびですか？ 
 
F4 は FUI で，「勧誘のフレーズである『行きましょうか』『行きませんか』が使えなかったので，正しい
勧誘ではなかったと思う」と自分の勧誘に関して逸脱と留意していた．一方でそれに対する J4 の評価も，
「『空いてますか？』という勧誘はとても直球な気がした．こう言われては，行きたくなくても行かなきゃと
思ってしまう」という否定的なものだった．しかし，以下の【例 22】のように終了部での F4 の発話に対し
ては肯定的な評価をしている． 
 
【例 22:  F4 の肯定的評価を受けた配慮の例】 
55 F4 
＃んー＃＃じゃあ，じゅう，さっきの言った話でー，10 人くらい，で，ひとりはー＃あー
じゅ 12 人かな，ひとり 10 分，じゃなくて，あー15 分，ひとりだからー，全部でー，んー
＃＃(手に指で何かを書く行為をする)15，じゅ＃たぶん，3 時間くらい続くと思います
けど，大丈夫ですか？ 
56 J4 あっ，大丈夫です 
  
上級日本語学習者は，その多くが中級日本語学習者よりも日本語母語話者から肯定的評価を受け
ているものの，「勧誘」そのものへは中級学習者と同様に不安を抱えているという報告が FUI で得られ
た．そこでは「日本人は仲良くならないと勧誘もできない．勧誘するとしても距離をおいた表現になって
しまう」と述べており，上級学習者であるからといって，気負いなく勧誘できるわけではないということが
明らかになった． 
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6.3 レベル別に見た勧誘の管理のまとめ 
こうして中級レベルの学習者と上級レベルの学習者に差異が現れた理由を考察していく．インタビュ
ーから，勧誘の経験は中級レベルの学習者と同様に，「あまりない」と答える学習者が多かったため，
勧誘は経験を重ねればうまく行えるようになるとは必ずしも断定できないことがわかる．しかし，中級の
学習者はある段階で相手に逸脱を留意されるとそのままなかなか立て直すことが難しい一方で，上級
になるにつれ，ある段階で逸脱を留意され相手に否定的評価を受けても，後の段階で修復できるよう
になっており，柔軟に問題へ対処できるようになることが窺える． 
 勧誘談話の 3 構造の中で，レベルによって一番差が現れたのは勧誘部である．中級学習者はほとん
どが「行きましょう」などと自分の意見を相手に述べることによって勧誘しており，それが日本語母語話
者に否定的評価を受けている一方で，上級学習者は「一緒に行ったらどうかと思って」(F5)などのよう
に相手の意向を尋ねるように勧誘を行っているため，日本語母語話者の反応も肯定的であった．やは
りザトラウスキー(1993)が述べているように，日本語母語話者は「気配り発話」を用いて，「相手に断る余
地を残す」ような勧誘を好む傾向にあるため，そうした規範から逸脱した発話には，意識的あるいは無
意識的に否定的評価をしがちであるようだ． 
 
7. まとめと考察 
 本研究では，勧誘談話行動を導入部，勧誘部，終了部の 3 構造に分類した．その上で各構造に現
れたバリエーションについて，また日本語学習者のレベルによる差異に関して分析を行った． 
まずバリエーションに関しては，導入部では 6 種類見られ，勧誘内容によって切り出し方・バリエーシ
ョンの組み合わせも異なってくることがわかった．導入部での発話によって相手に勧誘であることが伝
わり，それ以降の勧誘がスムーズに進むことも見られたため，そういった意味で導入部は勧誘談話の
中で重要な役割を担っていることが窺えた．勧誘部では，長谷川(2002)の分類に従って分析を行った
が，中級レベルでは自分の意見を直接的に述べる表現，上級レベルでは相手の意向を伺う表現を使
用する傾向があることが明らかになった．また例外的に勧誘の中断(F3)や勧誘者の交代(F7)も見られ，
これらは導入部での勧誘者の発話による被勧誘者の勧誘への気付きと，日本語母語話者と日本語学
習者との役割関係が影響しているものと考えられる．そして終了部では 8 種類のバリエーションが生じ，
特に「配慮」に関してはほぼ全員の日本語学習者が接触規範を適用し，「日本だから」という理由で相
手に気を遣っている様子が窺えた．その点に関して，FUI でも日本語での勧誘は表現よりも相手の気
持ちを考えなくてはいけない点に難しさを感じているという報告が多かった．なおかつ被勧誘者として
の日本語母語話者の返答が曖昧で理解しにくいという不満も多く耳にした．これは日本人に対するス
テレオタイプやあるいは距離感などがそのような意識をより強めているともいえるだろう．こうしたことによ
って日本人への勧誘がしにくくなり，ひいては友好的関係を形成しにくくなる，という悪循環を生んでし
まっている． 
 次に，日本語学習者のレベル別分析に関しては，勧誘部でレベルによる差異が大きく現れ，上級日
本語学習者ほど間接的に相手の意向を尋ねる表現を用い，日本語母語話者に肯定的評価を受けて
いることがわかった．また，1 つ 1 つの構造内の談話も大切だが，3 つの構造を連続的に見てスムーズ
に移行させ，失敗が起こっても次の段階で修正可能だということも明らかになった．そしてどのレベル
の日本語学習者も，多くがどのような勧誘が正しいのかわからずに不安を抱えているようだが，それで
も母語規範を応用し，自分なりに接触規範を作り上げ，それを実行しようと試みている様子が見られ
た． 
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中級日本語学習者の中には言語的逸脱も多少見られたものの，それ以上に中級・上級日本語学習
者共に社会言語的・社会文化的逸脱が多く見られた．それは例えば配慮表現がない，勧誘部の勧誘
表現が直接的すぎる，などといったことである．今回の談話の日本語母語話者は，留学生との接触が
比較的多いにも関わらず，こうした社会言語的・社会文化的逸脱を否定的に評価していた．ここから，
日本語母語話者は相手が外国人ということで言語的逸脱は許容できるが，社会言語・社会文化的逸
脱は無意識に母語規範を適用し，否定的評価を下しがちだということが考えられる． 
 
8. 今後の課題 
 本研究では，9 組の日本語学習者・日本語母語話者のペアを対象にして分析を行った．今回は両
者が親しい人物同士だったため，両者が他の関係(例えば先生と生徒など)で，どのような勧誘談話が
どのような意識で行われ，どのような評価が下されるのか，という点も興味深い．また対象人数の不足も
否めず，より多くのデータ採取によって導入部・勧誘部・終了部でどのような表現が最も効果的か，な
どということもさらに客観的に明らかになると考えられる．また今回は勧誘内容も対象者によって様々に
なってしまったため，内容を統一することでより詳しい個人やレベルの違いによる差異が分析できるだ
ろう． 
 加えて，本研究ではあまり触れられなかったが，「役割関係の転換」という視点での研究も考えられる．
というのも，今回の勧誘部で例外的に生じた「勧誘の中断」や「勧誘者の交代」ということの背景には，
日本語母語話者が日本語学習者による勧誘に気づいた時点で自分の方に主導権を移し，日本語母
語話者がホスト役となって談話を進めていくという事実があるのではないか，と考えられるためである．
これは，接触場面特有とは必ずしも言えないだろうが，日本語母語話者が意識的あるいは無意識的に
ホスト性を持つことによって，接触場面でさらに顕著に現れる可能性があると思われる． 
 また，日本語母語話者同士の勧誘談話の事例も研究数が少ないといえる．こうした事例は日本語学
習者の勧誘談話がよりスムーズに行われるための見本となり，大いに役に立つものと考えられるため，
さらなる研究が望まれる． 
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